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摘要 
产品是营销策略组合中的第一要素。一个企业确定营销策略组合时，首先
要回答的问题是：企业应当提供什么样的产品和服务去满足市场的需求？这就
首先要解决产品策略问题。营销策略组合的其他三个因素，都是以产品策略为
基础的。所以，一个企业要得到生存和发展，从一定意义上说，关键在于它的
产品满足消费者需求的程度。 
广东雅士利是中国历史比较长、经营规模大、盈利高的企业，研究雅士利
婴幼儿食品营销方式，得出其营销的成功策略，并加以传播，对于促进中国婴
幼儿食品产品使其打开国际国内市场有着良好的指导意义。 
在进行本课题的研究时，首先是明确电子模式以及著名品牌婴幼儿食品的
概念理解，接下来是对服务营销方式的涵义以及特征进行分析，解释服务营销
发展的三个阶段，以及营销组合的意义。通过理论分析法、文献法、数据分析
法对广东雅士利公司存在的问题及原因进行分析之后，提出了市场营销策略的
制定以及实施方法。最终验证理论，得出关于企业如何实现婴幼儿食品著名品
牌的战略目标。 
 
关键词：张氏雅士利；婴幼儿食品；营销战略 
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Abstract 
Products are the first elements in the marketing strategy combination. 
Determine an enterprise marketing strategy combination, the first to answer the 
question is: enterprise should provide what kind of products and services to meet the 
needs of the market? This is the first thing to solve the problem of product strategy. 
Marketing strategy combination of three factors, the other is based on product 
strategy. So, to get an enterprise survival and development, in a sense, is the key to 
the degree of its products to meet consumer demand. Once the product is not used, it 
is no longer have the value of existence, so this article focuses on the differences of 
yashili infant food marketing strategy research, to look forward to get a better 
marketing services for economic development. 
Guangdong Yashili，the enterprise which has long history in China, large scale, 
highly profit. Researching the marketing of Yashili infant food, to obtain its 
successful strategy and spread it. To promote Chinese infant food to open the 
international and domestic market has a good guidance.                        
 In the study of this topic, first to define the conception of electronic mode and 
infant food of famous brand. Next to analysis the connotation and characteristic of 
the service marketing, to explain three stages in the development of service 
marketing, as well as the significance of marketing mix.     
    To analysis the problems and the causes of Guangdong Yashili by theoretical 
analysis, literature, data analysis, proposed the formulation and implementation 
methods of marketing strategy. Finally, the theory be verificated that enterprises how 
to realize the strategic objectives of the famous brand of infant food. 
Keywords：Zhang Yashili；Infant food ;Marketing Strategy 
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第一章  导论 
第一节  选题背景 
婴幼儿食品的前景是很广阔的，用户需求足够强，用户黏度够高，同时能
给商家带来低固定成本的额外收入婴幼儿食品行业 2000 年初就有团队和公司
在做，但由于当时用户和商户的互联网意识还不够强，这件事一直没做好。近
两年，雅士利的发展培育了用户和商户的意识，降低了做婴幼儿食品网站的执
行难度，提升了市场规模，让婴幼儿食品这件事越来越靠谱。婴幼儿食品市场
前途广阔，但是竞争也极度激烈，既有长期经营的创业团队，也有大举进攻的
巨头，既有各地低调经营的小团队，也有专注于配送环节的公司。这将是一场
不亚于团购的激烈竞争，所有不参与这场战役的团购网站都将在这一波雅士利
浪潮中出局。 
中华民族，从来就是一个善于经营，善于发明创造的伟大民族。“营销学”
即是一门科学，又是一门艺术，它是现代社会化大生产的必然产物，是泱泱千
年文化智慧的结晶，是历史走向社会主义市场经济大潮时应运而生的弄潮儿的
一叶方舟。上一代生意人偏爱“推销”一词，以之统称一切的市场拓展活动。
时至今日消费市场的竞争激烈，靠单方向的推销根本无法争取市场的立足点，
非“拉引”与“推售”并用不可，否则，很难得到消费者的青睐。哈佛商学院
的校长麦克瑟先生曾经说过一句能够引起共鸣的话：“所谓营销是运用人类的
判断力将企业之努力及时间预算组织成一份图表。”在美国这个国家里，从小
就培养着孩子具有一个敏锐的经济头脑。在我们国家里，虽然没有做到这一点，
但正在慢慢地转变。所谓的市场营销，最终都是借着文化的关系来决定正确与
否，所以商业营销的交流与会话，其实就是文化体系的交流与会话。 
在这样的背景下研究婴幼儿食品销售，尤其是婴幼儿食品的时候，很需要
考虑到饮食者的人群。只有把自己的定位定好，然后把顾客群体定位好，才可
以把饮食业经营好。这个就是研究广东雅士利婴幼儿食品市场最需要解决的关
于现实意义的考究问题。随着人们对生活的由于以前的饱食暴食到如今的精品
养身之道，人们经历的不仅仅是一场物质的大变革，还有一场由物质变革而来
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的精神变革。而且随着电子商务的不断发展，网络订餐业务已经成为一股时新
而且便捷的方式。所以说，研究婴幼儿食品国际集团有限公司，不仅仅是从物
质层面营养层面去研究，还应该从软性方面的服务研究人群的需要。所以，作
为张氏雅士利著名婴幼儿食品品牌的研究，就需要从著名品牌的角度以及消费
群体的心理特征、文化因素及精神需要等等方面去周全考虑，是非常必要而重
要的。 
第二节  研究内容和方法 
研究雅士利，就是研究雅士利的成长。在其成长过程中，营销是非常重要
的一环。营销方式作为产品的推介手段，对于产品的入世起到非常到的作用。
雅士利是中国历史比较长、经营规模大、盈利高的企业，研究雅士利营销方式，
得出其营销的成功策略，并加以传播，对于促进中国婴幼儿食品产品使其打开
国际国内市场有着良好的指导意义。 
在进行本课题的研究时，笔者首先是明确电子模式以及著名品牌婴幼儿食
品的概念理解，接下来是对服务营销方式的涵义以及特征进行分析，解释服务
营销发展的三个阶段，以及营销组合的意义。接下来，分析广东雅士利公司的
宏观环境、行业环境、SWOT。对于目前广东雅士利公司存在的问题及原因进
行分析之后，提出了市场营销策略的制定以及实施方法。 
具体的研究方法是： 
理论分析法：通过对现有理论的分析和研究，构建课题研究的框架。 
文献法：通过阅读不同作品对于广东雅士利的著名品牌业务得到进一步的深入。 
数据分析法：选取一些样本数据，对广东雅士利公司进行分析研究，最终验证
理论，得出关于企业如何实现婴幼儿食品著名品牌的战略目标。 
第三节  论文结构 
本文共分为五章，具体的文章结构如下所示： 
第一章是导论。本章主要分为五节，其中第一节主要介绍本论文的研究背
景和研究意义；第二节指出本文研究的目的和目标；第三节对本分的研究内容
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进行简单是梳理；第四节阐明本文主要运用的研究方法；第五节说明本文的基
本结构。 
第二章是对张氏家族及其企业的简介。本章介绍了张氏家族，根据该家族
的发展的特点，从不同的相关环节对该家族的成长进行了分析。 
第三章是张氏企业，面临的行业内部环境分析。本章首先对宏观环境进行
分析（PEST）；其次，对企业的优劣势进行分析。 
第四章是对张氏企业营销战略与策略进行分析。首先进行张氏企业的 STP 分析，
内容包括市场细分、目标市场、市场定位。接着分析该公司的发展策略。主要
内容包括产品策略、品牌定位及品牌口号、渠道策略、价格策略以及危机处理。 
第五章是结论。本章首先指出本论文的研究结论；其次，本文下一步研究要解
决的问题作前沿性思考。 
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第二章  张氏家族及其企业简介 
第一节  张氏家族概况 
雅士利 1983 年成立，强烈的生存忧患意识让早期的张氏创业者们记住了两
个字——“市场”。雅士利人在企业发展初期即把市场竞争和消费者导向定为
营销策略最为明确的原则之一，由此确立“营销的空间在整个世界，营销的精
髓在于不断挖掘市场潜力，营销必须竭诚为社会提供最优质的产品和服务，并
促使企业资本增值的营销新理念。”这一高理念让雅士利人成为中国最早的市
场觉醒者，并赢得了多年年稳健、快速发展的先机。 
雅士利突出以市场和消费者为导向的营销运作，首先表现在产品策略上。
在初始的弱小时期，舍“全”保“专”，大刀阔斧地砍去企业的 42 个产品。重
点抓好市场需求旺盛的乳品的生产，他们称之为“穷养一窝，不如富生一子。”
为打入市场并适应市场的变化，1988 年雅士利及时提出了以优质窗式乳品为基
础，向大型柜式和小型婴幼儿食品两头发展的思路，这一思想被人称为“让开
大道，占领两厢”的对策，是“最好的竞争是不竞争”的市场竞争理论的精妙
诠释。从而洞开了市场之门，胜利解决了发展之初的生存问题。 
在营销理念的指导下，雅士利的决策中心，利润中心和成本中心“三权身
立”市场营销的定位不再由营销部门拘泥于一个产品或一个市场，而是决策层
从战略的角度，结合企业不同发展阶段的具体目标和实际情况，对企业的外部
环境的优势与劣势、机会与挑战所作的准确判断，从而使各部门协调反应。 
时代发展至今天，不懂营销的企业董事会不是合格的董事会。雅士利老板对所
有市场信息报告都一一过目并作批示，已成熟悉雅士利的人都知道——营销大
计全部由高层决策是雅士利的董事会牵头抓营销工作，重大决策交由董事会讨
论决定，决策上听市场人员的，而不是听技术人员的。 
在单个产品突围市场成功上市之后，雅士利的实体实力跃上了台，步人了
成长壮大期。这时，雅士利及时实施了由“专”转向策略，不跟在别人后面爬
行，坚持把开发的方向放在有一定市场的新产品项目上，向市场推出雅士利营
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养米粉、婴幼儿奶粉的规模化经营，多方面提高了企业抗市场风险的能力。 
第二节  张氏家族发展历史 
    在雅士利乳品产品进入市场伊始，由于没有经销网络，采取人员实行经营
承包和单一的工厂直销方式。对销售人员实行经济承包，提高有功人多制待遇，
调动了销售人员的积极性。他们靠双脚和平板车“行走”的方式，发展了大批
的直接客户并成功地叩开了市场的大门。靠后期的生产和销售反馈了大量市场
信息和积累了大量的信息，同时也练就了一支精明强大善打硬仗的销售队伍。 
    1988年随着雅士利生产规模的扩大和市场的急剧变化，雅士利开始探索“自
我开发和经销开发”两条腿走路的市场的自我开发特长的同时，积极发展经销
商，扩大贸易伙伴，一年中，先设立了无锡、苏州、杭州建立了办事处；争取
了一批在全国有一定实力的商场；提高了工厂销售能力和市场竞争能力。在1987
年 10 月举行的的产品订货会上，取得了一次成交 3600 多万元的成果，再创雅
士利历史。这一成功为雅士利在 1988 年实现了由自己销售队伍直接进行产品销
后服务为主的方式转变为以经销商代理经销为主的方式，并进而最终直销制向
代理制的转变打下了基础。 
    1988 年，雅士利总结了 1987 年的成功经验，进一步扩大了经销商队伍，
在北京、成都等具有一定规模且信誉可靠的经销单位结成长期稳定的伙伴，并
采取了预付订金的办法。1988 年 10 月举行的 1989 年全国订货用户争先恐后，
合同额达 1.2 亿，预收订金 500 万元。这是雅士利在营销中通路策略的一个重
大突破。到 1995 年底，就已有 2000 多家经销商建立了代理关系，加上零售商，
销售人员已超过人数的 20 倍，形成了一个销售总公司、13 个分公司、62 个办
事处、1 万个销售点、销售公司、1000 多家特约销售点“蛛网式”的乳品销售
流通体系和售货网络。这个网络系统不仅使雅士利的产品和服务可以渗透到全
国，增强了婴幼儿食品的市场竞争实为，而且由于第二渠道在市场经济发展初
期具备更灵活性和主动性，从而为雅士利由代理制向受控代理制过渡和发展奠
定了基础。雅士利集团把抓售后服务质量摆在与抓生产质量和销售同等重要的
服务，并重视售后服务网络“硬件”和“软件”的投入。雅士利营销模式的第
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二次变革是“受控代理”集中体现了雅士利特色。“受控代理制”的核心就是
通过产权关系、契约紧紧地控制产品的多级批发，以比商业平均利润高得多的
利润吸收大组织仓储、运输、营销人才等生产要素参与雅士利产品的销售，使
雅士利形成步调一致的利益共同体，雅士利实现对目标市场全面覆盖和渗透。
在具体操作上，结合“批量分级扣优惠”、“反季节经销”、“利润返还补偿”，
“卖方信贷支持”等措施全面调动经销商。“控”的前提条件是——雅士利让
利经销商，保障经销商有理“控”的目的是——规范经销商的市场行为，提高
经销商的服务技能；“控”的方式是——利益杠杆、奖惩机制、市场的区隔保
护、价格政策的给予。它在当时国家大中型渠通、主渠道的条件下，为雅士利
在营销上开辟“第二战场”即开发资源起到了重要的作用。 
在“受控代理制”模式中，“受”的表现方式是——雅士利至商的参股资
金，允许商家入股分红，每年把企业利润的 80%。同时，雅士利在确定入股股
份时，对每一种产品都给出了批零两头都赚。虽然雅士利的利润因此而降低了，
但却通过这种方式缓解了企业成长时期流动资金的压力，极其有效地促进了工
厂产、周转。其次得到了充足的流动资金，使雅士利有足够的能力开始发展求
实的产品，实现企业滚动发展规模化经营。通过实施生产，达到了有利地降低
成本的目标，激活了产品的价格策略，从而为企业参与激情创造了条件，再次，
通过建立以让利为前提的经销商“受控代理”为产品运作、资本运作提供了一
个交易成本很低的制度框架，为干扰企业的“三角债”，使雅士利进行大规模
的销售和售后服务有了很大的改变。从实际效果看，“受控代理制”实施后，
深圳、珠海特区的销售开始，到 1995 年底，全国就已有 2000 多家经销商与雅
士利建立了从代理制到受控代理制，通路策略主要静限于“跑量”，“大批发”。
自 l996 年后，由于中国婴幼儿食品市场逐渐成熟，品牌、产销结构性失衡，批
零价差缩小，终端市场不表急固，导致产品的瓶颈。婴幼儿食品“大批发”时
代结束。市场的变化要求婴幼儿食品企业必须开放其他渠道，雅士利对营销策
略进行了战略性调整，在强调批发的同时，全力进行终端网点建设，直接参与
零售市场。 
由此，雅士利在中国的市场上占着重要的位置。而其产品营销的过程是一
个富有传奇性但是实用性非常强的过程。在知识经济时代，其营销方式更值得
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